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channel)  and  channels  based  on  customer  requirements  (ideal  channel).  From  the  analysis  of  the  resulting 
channel strategies, that  is to make  improvements and take advantage of the existing distribution of channels 










APJII  (Asosiasi Penyelenggara  Jasa  Internet  Indonesia),  the use of  internet  technology  in  Indonesia 
began to grow since 1998. APJII projects the data of  internet users  in  Indonesia until 2015 to reach 
139 million internet users. Based on Production in Total Manufacturing for Indonesia by Organization 
for Economic Co‐operation and Development, e‐commerce and manufacturing  in  Indonesia relative 
showed  a  significant  increase  from  year  to  year.  This  indicates  the  increasing  number  of 
opportunities  that  can  be  exploited  by  employers.  Likewise  by  PT  Jokulin  Indonesia  Mandiri,  PT 
Jokulin Indonesia Mandiri starts to try  its  luck in the business of e‐commerce for the manufacturing 
sector. But along with greater opportunities,  it  is also  recognized by PT  Jokulin  Indonesia Mandiri 
competitors.  To  increase  sales  and  expand  its  market,  PT  Jokulin  Indonesia  Mandiri  requires  an 





telecommunication  devices/navigation, work  tools,  and  others  The  products  offered  are  the  best 
quality  products  with  the  world's  leading  suppliers.  Through  Perangkat  Industri,  corporate 
customers, or  individuals, can more easily access the required product. Perangkat  Industri has also 
established  cooperation beneficial  for  suppliers who want  to promote  their products  through  this 
website.   PT  Jokulin  Indonesia Mandiri  is a private company with business scope  in several sectors 





















































































































































































































































































the  formation  of  alternative  marketing  channels,  to  evaluate  and  select  the  intermediaries  of 
marketing channel (stage 5 to 8) 
A.  Environment Analysis 
A  situational  analysis  often  is  called  the  foundation  of  a  marketing  plan.  A  situational  analysis 




In  5P’s  of  Kotler,  Perangkat  Industri  provides  products  such  as  gauge/instrument, 
electronics/electrical,  industrial/manufacturing,  server/networking,  telecommunication/navigation, 
and work tools. The prices offered by Perangkat Industri are quite affordable and varied depending 
on  the  type of each product. Perangkat  Industri sometimes also gives discounts  to customers who 






the organization structure  is modest, Perangkat  Industri  is  less known by customers. Opportunities, 
the development of the manufacturing  industry  in  Indonesia, demand  for manufacturing  industries 
products  is  quite  a  lot,  the  increasing  internet  users  in  Indonesia,  the  improvement  of  e‐banking 
users  in  Indonesia,  CAFTA  (China‐ASEAN  Free  Trade  Agreement)  2010.  Threats,  tax  and  customs 
(import goods), the supplier location far from the Perangkat Industri, lack of customer trust towards 
local  providers  for  imported  goods.  PEST  analysis  of  Perangkat  Indusrti  shows  that  politic  is  tax 
policies, political relation between countries, political stability, and consumer confidence. Economic 
is economic growth, interest rate and monetary policies, taxation, and inflation rates. Social is trends, 




in  the  field of manufacturing  industry,  the competitors are PT Tridinamika  Jaya  Instrument and PT 
Subur Sakti Putra. 
PT Tridinamika Jaya  Instrument  is  focusing  in products of test and measuring  instrument. Based 
on its website, they also do online marketing channels activity through website and social media like 
facebook and twitter. In addition, they serve customers through email, phone, and facsimile. 
PT  Subur  Sakti  Putra  provide  the  products  of  electronic measurement  equipment  and  control 
systems  (such  as:  navigation,  meteorological,  geophysical,  climatological,  and  hydrological) 
laboratory  equipment,  telecommunications  systems,  wireless  RF  communications  systems  and 










with  this position and  the horizontal  lines of vertical  lines. Horizontal  line  represents variations of 
channels owned by each company, the right end point showed the more channel, otherwise the left 
end  point  showed  the  fewer  channels.  The  vertical  line  represents  the  number  of  variations  of 
products owned by the company, the top spot  if the variety of products provided by the company 
has the most variety and the bottom point  if the product provided by the company has the fewest 
variations  of  products.  The  current  state  of  the  positioning map  can  be  seen  that  the  channel  is 
owned Perangkat  Industri  less  than  the  competitors, but  for  variety of products offered positions 





or  indirect with  distributors, wholesalers,  retailers,  and  agents  as  intermediaries  (Kotler &  Keller, 
2012: 33). Based on Perangkat Industri sales reports, Perangkat Industri to the present has made the 
process of buying and selling with PT Aerotek Indonesia. Purchases conducted gradually starting from 















Due  to  the company's payroll system and expenditure of  revenues comes  from  the  three business 
units of PT Jokulin  Indonesia Mandiri, Perangkat Industri financial statement data that can be given 
to the net profit generated from the sale of the product alone has not reduced the company's payroll 







Primary  data was  collected  in  the  form  of  questionnaires.  This  research  used  questionnaires  and 























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































variety  of  products  provided  by  the  company,  a  good  quality  of  the  products  supplied,  easy 
accessibility for customers to get their products needed, and on time delivery service. 
With  reference  to  the  internal  data  and  questionnaires  are  then  selected  distribution  channel  is 
direct and  indirect  channels, namely  through  the website, distributor and  salesperson as channels 
that  are  required by  the  customer. Because  the  existing  channel  and  ideal  channel did not differ 
significantly,  it  should  be  good  for  the  company  to  undertake  the  development  of  existing 







Business  solutions  analysis  conducted  based  on  the  environmental  analysis  of  Perangkat  Industri 
both  internal and external, and also based upon existing data  such as  internal  company data and 
questionnaire.  Business  solutions  strategy  resulted  in  the  company's  attitude  in  responding  to 
current  industry competition. Competitive business strategy that fits with the vision and mission of 
the Perangkat  Industri  is a strategy  for combining a sustainable competitive advantage and unique 
selling points to support the strategy. The author recommends a solution to solve the root problem 





























customers  can  better  know  and  understand  the  products  sold  well  in  order  to  attract  more 
customers  to  purchase  a  product  provided  by  Perangkat  Industri.  A  whole  series  of  solutions 






Perangkat  Industri  is  the  e‐commerce  company  in  the  field  of  industry  that  provides  industrial 
devices  such  as  measuring  devices,  servers,  network,  electronic,  telecommunication 
devices/navigation, work tools, and others. Although Perangkat  Industri  is still new  in this business 
world, Perangkat Industri has strong internal resources such as the knowledge of the development of 
industrial technology and knowledge of the technology itself can support the future development of 
this business  in  the  future. Perangkat  Industri problems are  their  lack of understanding of how  to 
market a product, a  suitable distribution  channel  system, and how  to utilize distribution  channels 
that have been owned. To answer the research questions can be seen below. 
• The channel strategy that has been done by Perangkat Industri  is direct sales, through the CEO of 





• Based  on  the  existing  channels  and  the  ideal  channels  (based  on  customer  requirements),  the 





to  improve  and  develop  the  company  based  on  strategies  that  have  been  described  in  business 
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